
Готовая система продаж 
от заявки до подписания договора в нише 
строительства навесов с помощью которой 
можно делать 30 продаж со средним чеком 
250 000 рублей ежемесячно

Система клиентов на 
навесы



Проект. Завод Навесов.



Цифры на июнь 2022 года.



С чего все начиналось?



Статистика за 2020 г.
14 000 000 общий оборот со всех сделок.

Обработано 1378 заявок за год (~100-120 заявок в месяц)

Закрыто 106 сделок (~9-11 сделок в месяц)

Средний чек - 130 000 рублей

Конверсия в замер ~30% (было проведено около 400 замеров за год)

Конверсия в сделку после замера ~25% (общая конверсия около 7% из заявки)



Статистика за 2020 г.



К чему пришли за 2 года



Статистика за 2022 г.
23 000 000 общий оборот со всех сделок. За 6 месяцев

Обработано 365 заявок за год (~60 заявок в месяц)

Закрыто 98 сделок (~9-11 сделок в месяц)

Средний чек - 235 000 рублей

Конверсия в замер ~60% (было проведено около 400 замеров за год)

Конверсия в сделку после замера ~45% (общая конверсия около 27% из заявки)



Статистика за 2022 г.



Основные проблемы, которые 
мешали росту.

1. Не было “стабильного” потока заявок.

2. Не было четкого понимания целевой аудитории.

3. Пытались закрыть все заявки на замер/расчет КП.

4. Общение только голосом менеджера, без материалов.

5. Не было системности в продажах (всё делалось “по наитию”).

6. Не было “промежуточного” шага между замером и продажей.



Первое. Решение проблем с “лидами”.

Разработали систему из полноценного Landing Page + квиза.

Увеличили объём заявок в 2021 году до 130-140 шт. ежемесячно.

Средняя стоимость заявки была ~150-170 рублей.

Было много “дешёвых” заявок, но не очень хорошего качества.



Первое. Решение проблем с “лидами”.



Первое. Решение проблем с “лидами”.

Зачем так много заявок?

Чтобы понять, какая у нас целевая аудитория, кто основной клиент и с кем нам 

интересно работать, а с кем нет.

Исходя из анализа более чем 1000 заявок за 2021 год мы внедрили первичную обработку 

заявок отдельным менеджером + переработали сайты и рекламу.



В чем основная проблема?



В чем основная проблема?



Квалификация клиентов.
Основное что нужно ввести: буквенное / цифровое обозначение.

У нас это:

ААА+

ААА

BBB

CCC

DDD



AAA+
Наш клиент на 100%.

Точно знает, что хочет. Точно знает, что это не дёшево.

Подходит под наш бюджет. Готов заплатить за замер и проект.

Готов начать работать уже сейчас, необходимо только доехать до замера и можно прям 

на замере подписывать договор.

Смотрел наши соц сети / отзывы / видео / знает о нас от знакомых / соседей.



AAA
Наш клиент на 90%.

Точно знает, что хочет. Точно знает, что это не дёшево, но готов рассматривать 2-3 предложения от 

конкурентов.

Подходит под наш бюджет. Готов заплатить за замер и проект, если ему их продать.

Готов начать работать в ближайшее время, но нужно сравнить предложения.

Читал отзывы, смотрел наши соц-сети / видео / лоялен к нашей фирме.

ВЫДЕЛЕН ОТДЕЛЬНЫЙ БЮДЖЕТ НА НАВЕС.



AAA
Максимально подробная консультация.

Точность цены по телефону - 95-97%. Узнаём всю инфу, после того, как поняли, что 

клиент заинтересован, у него выделен отдельно бюджет на навес.

Рассказываем подробно о: нас, этапах работы, скидываем похожие проекты, сделанные 

работы, как будет проходить замер, что будет после замера, в какой срок будет готов 

проект и через сколько будет стоять навес на участке.

Диалоги по 15-20 минут в среднем.



Категория ААА



BBB
Наш клиент на 70%.

Точно знает, что хочет. Основным выбором является цена, а не качество. Готов заказать у частников, 

если цена будет высокой (на его взгляд)

В целом подходит под наш бюджет, но сразу говорит о торге или поёт басни о том, как в прошлом году 

было дёшево.

Не изучал наши соц сети, не смотрел видео, ничего о нас не слышал, просто “залётный”. Будет 

сравнивать 3-7 фирм и больше склоняется к частникам.

НЕ ВЫДЕЛЕН ОТДЕЛЬНЫЙ БЮДЖЕТ НА НАВЕС



BBB
Максимально подробная консультация + обилие вопросов о назначении навеса: “Что, 

как, почему, почему именно так, расскажите подробнее”.

Основная задача менеджера в этом сегменте - попытаться перевести клиента в 

категорию ААА (лояльный) или ААА+.

Также, настроена прогревающая воронка, которая отправляет КП, видео, материалы, 

отзывы и так далее.

Диалоги по 10-15 минут в среднем



Категория BBB



CCC
Не наш клиент.

Не знает, чего хочет. Хочет максимально дёшево.

“Да там работы на 2 дня, почему это стоит 250 000 рублей?”

Уже есть сформированное представление в голове о том, сколько должен стоить навес. Не слушает 

менеджера, не хочет вникать, для него навес это “просто металл”.

Мы с такими не работаем. Но можем их проконсультировать и подсказать, если они проявляют 

интерес.

Нет бюджета.

Диалоги 3-6 мин.



Категория CCC



Второе. Целевая аудитория.
Мы четко поняли, с кем мы хотим работать, а с кем нет. И больше не переживаем о 

“слитых лидах”, если они не прошли квалификацию.

С кем мы работали в 2020 и в 2021 гг:

- Любые чеки (от 50 до 500 тыс. руб.)

- Не готовы платить за платный замер и/или проект

- Сравнивают цены в 5+ организациях

- Ищут самое дешевое

- Любое гео (СНТ, ДНТ, сады, огороды, деревни)

- Любые клиенты

- Пытались продать всем, даже если человек это делает “на последние”



Второе. Целевая аудитория.
С кем стали работать в 2022 г.:

- Минимальный чек - 150 000 рублей.

- ГЕО - Коттеджные поселки, частные дома, коммерческие объекты.

- Только платные замеры (закрываем по телефону).

- Главный приоритет - качество.

- Готовы платить за дизайн-проект навеса (от 3 000 до 15 000 рублей).

- Сравнивают 2-3 организации из ТОПовых в городе.



Третье. Материалы.
Как оказалось, очень важный пункт для ЦА, с которой мы хотим работать.

Они хотят видеть в начале диалога:

- Красивое КП (Маркетинг-кит).

- Реализованные проекты (похожие на то, что они хотят).

- Примеры технического задания.

- Примеры 3D эскизов.

- В идеале - видео-обзоры  навесов.



Маркетинг-кит



Технические задания.



3D эскизы



3D эскизы



Видео-обзоры



Внедрили рассылки



И платные замеры.
Благодаря которым мы получаем конверсии:

- 60% из заявки в замер.

- 45% из замера в сделку.



Сколько это заняло времени?
Построение всей системы заняло ~2 года.

И мы показали лишь часть системы продаж, которую выстроили.

Но результаты говорят сами за себя.

В 2020 году - 13 000 000 рублей за год.

В 2022 году - 23 000 000 рублей за 6 месяцев.



Модифицировали наши сметы.



Истинный смысл сметы
Объяснить и аргументировать клиенту “ПОЧЕМУ ЭТО СТОЛЬКО СТОИТ”

Смета должна быть большой и объёмной.

Во всех строительных нишах.

Потому что там много нюансов.

УПРОСТИТЬ смету - не значит уменьшить её, это значит сделать её понятней!



Смета = 80% успеха продаж
1. Легко аргументировать цену.

2. Легко аргументировать позиции и работы.

3. У клиента минимум возражений.

4. Очень просто объяснять, почему это столько стоит.

5. Очень просто объяснять комплектующие и прочие моменты.

6. Конкурентам очень тяжело переманить Вашего клиента, если к ним попадет Ваша 

полная смета.

7. Если разобраться в сметах - можно легко переманивать клиентов от конкурентов.

8. Намного легче продавать на большие чеки.



Пример “обычной” сметы



Пример хорошей сметы



Правильная смета.
1. Включает в себя все материалы и расходники, которые будут использоваться.

2. Разбита на материалы и работы.

3. Имеет объяснение каждой позиции (монтаж столбов, монтаж балок и т.д.)

4. Включает даже мелкие детали (круги отрезные, зачистные, саморезы и т.д.)

5. Имеет подитог по материалам и работам и общий итог.

6. Имеет рыночные цены на материалы.

7. Имеет рыночные цены на работы.

8. Оформлена так, что любой человек разберется.

9. Имеет разделение на позиции, количество позиций, ед. измерения и количество 

этих единиц измерения + подитог по позиции.



Почему клиенту важна смета?
1. Для сравнения. Клиент в ЛЮБОМ случае будет сравнивать.

2. Для доверия. Чем полнее смета, тем меньше шанс, что его обманут.

3. Для проверки. Клиент в любом случае будет проверять цены.

4. Для понимания, что все учли.

5. Для фиксации договоренностей. По цене, по цвету, по материалам.

6. Даёт больше понимания, за что платит клиент.

7. Даёт клиенту больше свободы действий.

8. “Солидная компания”.

9. Может показать её жене, другу, брату, свату и спросить его мнение.

10. Может дать её “специалистам” чтобы они её посмотрели.



Почему нам важна смета?
1. Отстроиться от конкурентов.

2. Зашить большую маржу.

3. Посмотреть точные расходы и доходы на объект и научиться нормально закупать 

материалы.

4. Намного проще объяснять клиенту по смете, чем просто цену.

5. Можно играться, убирая или добавляя в смету комплектующие.

6. Дать возможность клиенту закупить материалы самостоятельно и заработать 

больше (почему - в следующих слайдах).

7. Отработка возражений.

8. Больше доверия между клиентом и нами.



Смета ушла по рукам. Что делать?

НИ

ЧЕ

ГО

Это даже хорошо, что она ушла.

Просто ждите и наслаждайтесь тем, как быстро клиент вернётся к Вам :)



Искусственное раздувание сметы

Клиент не дурак.

Если вы начнёте включать в смету всё подряд, начиная с ошейника собаке, заканчивая 

тапочками для тараканов - он пошлёт вас нахер очень быстро.

Искусственно раздувать смету НЕ НУЖНО.

СДЕЛАЙТЕ НОРМАЛЬНУЮ СМЕТУ С ТЕМИ ПОЗИЦИЯМИ И МАТЕРИАЛАМИ, КОТОРЫЕ 

РЕАЛЬНО ИСПОЛЬЗУЕТЕ В РАБОТЕ.

Да, гвозди можно. Да, герметик можно. Да, ПЕРЧАТКИ можно!

Но по АДЕКВАТНЫМ ЦЕНАМ.



Какого размера должна быть смета?

Достаточного. Для того, чтобы включить в неё всё то, что вы будете делать у клиента.

У нас были сметы на навесы состоящие из 10 строк и из 150 строк. Всё индивидуально. 

Лучше разберитесь в своей нише и выпишите всё то, что вы реально используете при 

монтаже и изготовлении конструкции. И включайте только то, что реально будет 

использовано и что вы сможете ОБЪЯСНИТЬ клиенту.



Преимущества подробной сметы.

1. Легко аргументировать цену.

2. Легко зашить маржу в работы.

3. Легко включить / исключить допы из сметы.

4. Клиенту понятно, за что он платит.

5. Легче закрывать возражения по цене.

6. Если смета уходит конкурентам - клиент в 80% случаев вернется.

7. Легко увидеть расход и доход по объекту.

8. Легко делать наценку.

9. Разговоры “не по делу” сводятся к минимуму.



Эволюция нашей сметы. 2020.



Эволюция нашей сметы. 2022.



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Система по навесам



Результаты за 2022 год



Лестницы - Челябинск



Бани - Тюмень



Для кого подходит система?

Для собственников строительного бизнеса, которые хотят увеличить выручку на 30-100% на автомате за 

6-10 месяцев.

- Вам не нужно разбираться в маркетинге, рекламе. Всю работу делаем мы.

- Все заявки мы получаем через связки, которые дают до 200 заявок ежемесячно.

- Все заявки квалифицируются нами, самостоятельно и после этого передаются вам.

- Поможем организовать весь процесс от заявки до подписания договора.

- Увеличим средний чек в вашем бизнесе

- Поможем организовать обработку клиентов после этапа замера до договора



Мы предлагаем готовую систему по привлечению 
клиентов на строительство, которая запускается 
один раз и работает на автомате, без вашего 
участия.



И вот как это работает:



И вот как это работает:



И вот как это работает:



И вот как это работает:



И вот как это работает:





Что входит в стоимость работ?

1. Анализ текущей ситуации в компании. Выявляем сильные и слабые стороны вашего бизнеса.

2. Разработка пошагового плана внедрения системы маркетинга и продаж в Ваш бизнес.

3. Корректировка и создание важных показателей, таких как: ценообразование, торговое 

предложение, позиционирование бизнеса, переход в “средний” или “верхний” сегмент рынка.

4. Адаптируем нашу систему под вашу компанию

5. Подключаем сайты к CRM системе.

6. Корректируем скрипты продаж для менеджеров.

7. Разрабатываем дополнительные материалы для клиентов.

8. Перестраиваем воронку продаж.

9. Оцифровываем весь бизнес (от заявки и до подписания договора).



Что входит в стоимость работ?

1. Анализ текущей ситуации в компании. Выявляем сильные и слабые стороны вашего бизнеса.

2. Разработка пошагового плана внедрения системы маркетинга и продаж в Ваш бизнес.

3. Корректировка и создание важных показателей, таких как: ценообразование, торговое 

предложение, позиционирование бизнеса, переход в “средний” или “верхний” сегмент рынка.

4. Адаптируем нашу систему под вашу компанию

5. Подключаем сайты к CRM системе.

6. Корректируем скрипты продаж для менеджеров.

7. Разрабатываем дополнительные материалы для клиентов.

8. Перестраиваем воронку продаж.

9. Оцифровываем весь бизнес (от заявки и до подписания договора).



Сколько стоит?

Есть 3 тарифа с разным наполнением.

Выбирайте только нужные вам инструменты.

Вы платите только небольшую фиксированную плату за систему + процент с продаж, которые наша 

система принесла вам в этом месяце

Никакой конкуренции, работаем только с 1 партнером в одном городе. Все условия фиксируем в 

договоре.



Тариф Аренда.

Подключение к нашей системе без последующего внедрения.

1. Система из 2 LP и двух рекламных источников.

2. Подключение к нашей CRM системе

3. Квалификация заказов на нашей стороне.

4. Аренда раздаточных материалов.

5. Консультация по замерам.

6. Консультация по продажам.

7. Доступ к статистике.

8. Доступ к базе клиетнов.

Стоимость: 25 000 рублей ежемесячно + 7% от оборота по клиентам с наших связок



Тариф Внедрение + Сопровождение.

Подключение к нашей системе без последующего внедрения.

1. Система из 5-6 посадочных страниц и 3 рекламных источников.

2. Подключение к нашей CRM системе.

3. Квалификация заказов на нашей стороне.

4. Создание раздаточных материалов для Вашего бизнеса (оплачивается отдельно)

5. Внедрение системы замеров + помощь в найме замерщика.

6. Внедрение системы продаж + помощь в найме менеджеров.

7. Внедрение системы проектирования + помощь в найме проектировщика.

8. Полноценное обучение и внедрение системы + доведение до результата по договору.

Стоимость: 50 000 рублей ежемесячно + 5% от оборота по клиентам с нашей системы



Тариф Система под ключ.

Подключение к нашей системе без последующего внедрения.

1. Полное развертывание системы в вашем бизнесе.

2. Создание брендирования, айдентики.

3. Адаптация системы под ваш бизнес.

4. Построение системы трафика.

5. Построение системы продаж.

6. Построение системы найма.

7. Создание всех необходимых регламентов, инструкций и материалов.

8. Настройка CRM системы и внедрение всех инструментов, которые используются у нас.

Стоимость: 450 000 рублей + 5% от оборота по клиентам с нашей системы за 3 месяца внедрения.



Сомневаетесь в эффективности?

Воспользуйтесь тарифом “Тест-драйв”

Протестируйте как работает наша система трафика и продаж и получите от 5 до 15 продаж уже в 

первый месяц и только после этого принимайте решение о сотрудничестве.

По результатам тестового запуска вы:

- получите от 5 до 15 продаж в ваш бизнес;

- узнаете, как закрывать 4 из 10 входящих заявок на замер;

- наглядно увидите, как и за счет чего увеличить выручку минимум на 30%.

Стоимость: 20 000 первый платеж, 20 000 рублей после заключения первых 3-ех сделок + 5% с 

оборота по всем клиентам.



Начнем работу?

Развернем всю систему за 14 дней и начнем получать первые заявки уже через неделю.

Первый договор обычно заключается через 14-21 день после начала сотрудничества.


